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BAB 5 
SIMPULAN DAN SARAN 
 
5.1. Simpulan  
Berdasarkan dari hasil pembahasan, simpulan dalam penelitian ini 
adalah sebagai berikut:  
1. Perceived website usability (PWU) memiliki pengaruh positif dan 
signifikan terhadap online repurchase intention (ORI) sehingga dapat 
ditarik simpulan bahwa semakin baik Perceived website usability yang 
dimiliki website maka konsumen akan cenderung melakukan kegiatan 
online repurchase intention. Dengan demikian telah dibuktikan bahwa 
hipotesis 1 yang menyatakan hubungan positif antara perceived website 
usability terhadap online repurchase intention dapat diterima.  
2. Perceived website usability (PWU) memiliki pengaruh positif dan 
signifikan terhadap online relationship quality (ORQ) sehingga dapat 
ditarik simpulan bahwa semakin baik Perceived website usability yang 
dimiliki website maka konsumen akan memiliki online relationship 
quality yang baik pula. Dengan demikian telah dibuktikan bahwa 
hipotesis 2 yang menyatakan hubungan positif antara Perceived website 
usability terhadap online relationship quality dapat diterima. 
3.  Perceived expertise in order fulfilment (PEOF) memiliki pengaruh positif 
dan signifikan terhadap online relationship quality (ORQ) sehingga dapat 
ditarik simpulan bahwa semakin baik perceived expertise in order 
fulfilment yang dirasakan konsumen maka akan semakin tinggi pula 
online relationship quality terhadap website tersebut. Dengan demikian 
telah dibuktikan bahwa hipotesis 3 yang menyatakan hubungan positif 
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antara Perceived expertise in order fulfilment terhadap online 
relationship quality dapat diterima.  
4.  Perceived reputation (PR) memiliki pengaruh positif dan signifikan 
terhadap online relationship quality (ORQ) sehingga dapat ditarik 
simpulan bahwa semakin baik perceived reputation yang dimiliki suatu 
website maka akan membuat konsumen memiliki online relationship 
quality yang baik. Dengan demikian telah dibuktikan bahwa hipotesis 4 
yang menyatakan hubungan positif antara perceived reputation terhadap 
online relationship quality dapat diterima.  
5. Distrust in vendor behavior (DVB) memiliki pengaruh negatif dan 
signifikan terhadap online relationship quality (ORQ) sehingga dapat 
ditarik simpulan bahwa distrust in vendor behaviour tidak berhubungan 
dengan online relationship quality. Dengan demikian telah dibuktikan 
bahwa hipotesis 5 yang menyatakan hubungan negatif antara Distrust in 
vendor behavior terhadap online relationship quality dapat diterima. 
6. Online relationship quality (ORQ) memiliki pengaruh positif dan 
signifikan terhadap online repurchase intention (ORI) sehingga dapat 
ditarik simpulan bahwa website yang memiliki hubungan baik dengan 
konsumennya maka kemungkinan terjadinya online repurchase intention 
Dengan demikian telah dibuktikan bahwa hipotesis 6 yang menyatakan 
hubungan positif antara Online relationship quality terhadap online 
repurchase intention dapat diterima. 
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5.1  Saran 
Dari hasil penelitian dan simpulan yang telah disebutkan di atas, maka 
dapat diajukan saran sebagai berikut: 
5.1.1 Saran Praktis 
1. Untuk meningkatkan perceived website usability pihak ZALORA 
disarankan untuk lebih memperjelas lagi deskripsi produk dari 
website. Deskripsi yang jelas dapat mengakibatkan hubungan yang 
baik terhadap pembelian kembali pada ZALORA. 
2. Untuk meningkatkan perceived expertise in order fulfillment pihak 
ZALORA disarankan mampu memenuhi permintaan dari konsumen 
tanpa adanya hambatan serta peningkatan sistem dari order situs 
tersebut. Dengan meningkatkatkan sistem dari ZALORA maka 
hubungan yang baik dengan situs akan meningkat. 
3. Untuk meningkatkan perceived reputation pihak ZALORA 
disarankan untuk melakukan  inovasi – inovasi. Dengan adanya 
inovasi tersebut maka akan menjadi keunggulan dari website 
ZALORA. Hal ini agar konsumen lebih memilih ZALORA daripada 
situs yang lainnya dan menyebabkan peningkatan hubungan antara 
konsumen dengan situs. 
4. Untuk menghindari distrust in vendor behaviour pihak ZALORA 
disarankan dapat mengirimkan produk secara tepat waktu dan sesuai 
yang telah dijanjikan. Dengan pengiriman secara tepat waktu dapat 
menyebabkan hubungan baik dengan konsumen ZALORA akan 
meningkat. 
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5. Untuk meningkatkan online relationship quality pihak ZALORA 
disarankan dapat menjaga hubungan yang baik dengan konsumen – 
konsumennya. melalui konsistensi dari kualitas produk yang 
ditawarkan oleh situs serta servis yang diberikan. Karena  dengan 
memiliki mutu kualitas produk serta servis yang sama dapat 
meningkatkan pembelian kembali pada situs.  
6. Untuk meningkatkan online repurchase intention pihak ZALORA 
disarankan untuk menjaga hubungan baik dengan konsumen – 
konsumennya agar konsumen menjadi loyal dan ingin menggunakan 
ZALORA untuk berbelanja secara jangka panjang.  
 
5.1.2 Saran Akademis 
1. Bagi peneliti dimasa akan datang disarankan untuk menambah faktor 
lain yang mempengaruhi online relationship quality serta pembelian 
kembali seperti website awareness, website satisfaction, dan website 
trust.  
2. Penelitian dimasa yang akan datang disarankan untuk menggolongkan 
responden berdasarkan jenjang usia yang lebih rinci. Dengan 
penggolongan jenjang usia yang lebih rinci peneliti dapat mengetahui 
perbedaaan perilaku dari responden dengan jenjang usia yang 
berbeda. 
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